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Las empresas desean 
escalar sus negocios en el 
extranjero de manera clara, 
rápida, barata y reduciendo  
la incertidumbre al mínimo.

(Gkypali, Arvanitis, & Tsekouras,2018).
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JASON JENNINGS

NO ES EL GRANDE QUIEN SE COME AL CHICO,

ES EL RAPIDO EL QUE SE COME AL LENTO



¿Cómo incremento el 
valor a mi exportación?



A través de la
Innovación.



¿Por qué es importante 
aprender a innovar?
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Innovación para exportación
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Innovación para exportación
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Certificacion  
normas

estándares

Adaptación  
a la 

demanda

Diveresifica-
ción de 
canales

Innovación para exportación
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Normas y estándares
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Producto y canales



Modelos de Negocio





“La mejor forma de conocer el 
futuro es creándolo”

- Peter Drucker



¿Cómo decidiría la ruta a seguir 
para cruzar un lago congelado?

¡Paso a paso sin duda!



¿Cómo aprender a innovar?







¿Quién es un innovador?

PROPUESTA DE VALOR

CREATIVA

GESTIÓN

ÁGIL

EQUIPO DE ALTO RENDIMIENTO EN 

INCERTIDUMBRE

EMPRENDEDOR

INNOVADOR

CREATIVO

Modelo “Trinidad de Innovación”



¿Quién es un innovador?

DESIGN THIINKING LEAN STARTUP

AGILE

INNOVATION SOFT SKILLS

EMPRENDEDOR

INNOVADOR

CREATIVO

Modelo “Trinidad de Innovación”



Design Thinking









Design Thinking



Design Thinking



Empatizar



mpatizarE

juanmiguel@galeasjupiter.com
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Definir el problema





Idear





Prototipar



juanmiguel@galeasjupiter.com
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Testear





Design Thinking



¿Quién es un innovador?

DESIGN THIINKING LEAN STARTUP

AGILE

INNOVATION SOFT SKILLS 

(TEAM DESIGN)

EMPRENDEDOR

INNOVADOR

CREATIVO

Modelo “Trinidad de Innovación”



Plan de Exportación

Pasos para desarrollar su plan de exportación:

• Identificar el producto o servicio a exportar y
comprobar su potencial de exportación

• Realizar estudios de mercado sobre los países de
interés

• Decidir sobre una estrategia de precios para el 
producto o servicio, y

• Definir una estrategia para encontrar 

compradores.



“Ningún plan de 
negocio sobrevive al 
primer contacto con el 
cliente”.- Steve Blank
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Plan de Exportación

Pasos para desarrollar su plan de exportación:
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comprobar su potencial de exportación

• Realizar estudios de mercado sobre los países de
interés
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• Oportunidad¿?







YO SÉ HACERLO YO NO SÉ HACERLO

YO CONOZCO

YO DESCONOZCO

YO SÉ QUE SÉ HACERLO

FORTALEZA

USAR

YO SÉ QUE NO SÉ HACERLO

DEBILIDAD

APRENDER

YO NO SÉ QUE SÉ HACERLO

OPORTUNIDAD

ATREVERSE

YO NO SÉ QUE NO SÉ HACERLO

AMENAZA

EXPLORAR

Adaptación de la ventana de

Johari





Lean Startup





Desarrollando clientes 
antes de invertir en 
ejecutar el plan de 
exportación.



EscalarEncaje 
Producto -
Mercado

Encaje 
Solución -
Producto

Encaje 
Problema -
Solución

Encaje 
Cliente -
Problema

01 03 0502 04

Desarrollo de clientes
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Encaje 
Cliente -
Problema

ENTREVISTAR:

Entrevistar a los potenciales clientes del mercado 
nuevo.

Entrevistar 8 personas mínimo en entrevistas 1 a 1 de
una hora máximo.

Elaborar un cuestionario guía, con preguntas
diseñadas para evitar el sesgo en las respuestas.

Aprender sobre:
Su contexto
Sus experiencias y emociones
Datos concretos relacionados al producto

Oportunidad
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Encaje 
Problema -
Solución

PRESENTAR UN MVP DE BAJO NIVEL O 
PROTOTIPO

Elaborar una presentación, brochure, video, web o lo 
que permita mostrar las características del producto o 
servicio ANTES de construirlo.

Presentarlo a 8 personas en entrevistas 1 a 1 de una
hora máximo.

Evitar el sesgo a la hora de entrevistar.

Recibir feedback.

Mejorar el producto o servicio y repetir el proceso
hasta que tenga alta aceptación.

Producto/Servicio 
Cliente
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Encaje 
Solución -
Producto

PRESENTAR UN MVP DE MEDIO NIVEL

Rediseñar el producto/servicio con el feedback 
recibido.

Simular una situación de venta a potenciales clientes.

Entrevistar a 8 potenciales clientes en entrevistas de 
1 a 1 de una hora máximo, evitando sesgar.

Recoger una “moneda”: Carta de intención, correo 
mostrando interés en comprar cuando esté 
desarrollado el product.

Cliente (Early Adopter)
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Encaje 
Producto -
Mercado

PRESENTAR UN MVP DE ALTO NIVEL

Identificar el tipo de cliente que mejor reaccionó a la 
simulación de venta (early adopter).

Desarrollar el producto en lotes mínimos.

Encontrar clientes con las mismas características a 
los que mejor reaccionaron (early adopters) y explorar 
una simulación de venta con un producto mínimo 
viable que permita ser entregado.

Invertir en marketing para captar más clientes
similares.

Mercado
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Escalar

INVERTIR RECURSOS EN EL MERCADO NUEVO

Identificar una forma de comenzar a vender el 
producto en el nuevo mercado que permita
desinvertir rápidamente si las condiciones no resultan
favorables.

Promoción, Producción, Personal, 
Financiamiento, Gestión, Experiencia



Producto Mínimo Viable

EXPERIMENTO PARA

VALIDAR/DESCARTAR

SU HIPÓTESIS DE NEGOCIO
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Sombrilla Soft Landing Mochilero

Formas ágiles de escalamiento

Prof. Dr. Rolf-Dieter Reineke, Fachhochschule Nordwestschweiz
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Innovar

Descubrir

Validar

Explorar el mercado y detectar  
oportunidades ocultas

Diseñar un modelo de negocio de  
exportación innovador que lo haga 
posible

Validarlo y desarrollar clientes  
antes de invertir



Resumiendo lo 
aprendido hoy
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Certificacion  
normas

estándares

Adaptación  
a la 

demanda

Diveresifica-
ción de 
canales

Innovación para exportación
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Normas y estándares



69

Producto y canales



¿Quién es un innovador?

DESIGN THIINKING LEAN STARTUP

AGILE

INNOVATION SOFT SKILLS 

(TEAM DESIGN)

EMPRENDEDOR

INNOVADOR

CREATIVO

Modelo “Trinidad de Innovación”
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